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Co motywuje zatrudnionych w branzy TSL?

37,7 proc. zatrudnionych w branzy TSL,
wsrod oferowanych $wiadczen pozapta-
cowych, ceni najbardziej mozliwo$¢
korzystania z auta stuzbowego do celow
prywatnych — wynika z sondy Pracujwlo-
gistyce.pl nt. ,,Jakie §wiadczenia pozapta-
cowe cenisz najbardziej?”. Na drugim
migjscu (32 proc. badanych) znalazta si¢
prywatna opieka zdrowotna. Coraz czg-
sciej dodatkowe §wiadczenia maja zna-
czacy wpltyw na decyzj¢ pracownika
o podjeciu lub zmianie zatrudnienia.

Pracownicy cenia szeroka ofertg propo-
zycji pozaptacowych benefitow lub moz-
liwo$¢ wyboru z takiej oferty. Jednak nie
z kazdej propozycji sa zawsze zadowole-
ni, gdyz np. z podobnej juz korzystaja
w zwiazku z praca wspotmatzonka czy
partnera. Co jest dzisiaj najbardziej ce-
nione przez pracownikow w §wiadcze-
niach pozaptacowych? Co preferuja pra-
codawcy, a co pracownicy? Nawet
najbardziej wymyslne i ztozone systemy
pozaptacowe, jako dodatkowe motywato-
ry moga nie zaspokoi¢ indywidualnych

potrzeb pracownikow, a dla niektérych
moga by¢ wreez demotywujace. Jak wy-
nika z przeprowadzonego przez Pracujw-
logistyce.pl badania, najmniej cenione
przez zatrudnionych w firmach TSL sa:
prezenty okolicznosciowe (2 proc.), bez-

ptatne positki (3,7 proc.), karty sporto-
we i bony zakupowe/przed§wiateczne
(7,5 proc.). Niewiele wyzej uplasowato si¢
dodatkowe ubezpieczenie rentowe i eme-
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Branza TSL na tle rynku

Jak wskazuja dane z raportu firmy HRM
partners S.A., firmy sektora logistyczne-
go mocno kontroluja koszty niezwiaza-
ne bezposrednio z praca operacyjna. Naj-
popularniejsze benefity to Zaktadowy
Fundusz Swiadczen Socjalnych, opieka
medyczna oraz doptata do zaj¢é sporto-
wych. Najmniej popularne pozostaja
$wiadczenia zwiazane z dzie¢mi pracow-
nikow...

Wszystko o pracy handlowca

Procesy sprzedazy ustug sa podobne
w wielu firmach. Glowny nacisk ktadzie
si¢ na spotkania z potencjalnym klientem,
poznanie jego potrzeb i przedstawienie
odpowiedniej oferty. Wydaje sig to pro-
ste, ale... Przyjrzyjmy sig blizej proceso-
wi sprzedazy. Na poczatku spotykamy si¢
z pierwsza przeszkoda ustaleniem, kto
w danej firmie odpowiada za wybor do-
stawcy ushug logistycznych?

Nie zaostrzajmy rywalizacji

—Mniejsze firmy zamiast taczy¢ sity i wal-
czy¢ wspolnie o udziat w duzych projek-
tach logistycznych, rywalizuja ze soba,
pomimo ze maja pomysty i wiedzg jak je
zrealizowa¢. Nie ma w Polsce wspolpra-
cy pomigdzy przedsigbiorcami. Nie potra-
fimy wspoétdziata¢ ze soba, prowadzimy
ostra rywalizacje i to jest najwigksza sta-
boscia naszego rynku — méwi Magdalena
Guzowska z...
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Balticon SA i Port Gdynia zbuduja zaplecze
kolejowe dla nowego centrum logistycznego

Balticon SA, operator ruchu kontenerowego
oraz Morski Port Gdynia SA podpisali list in-
tencyjny w sprawie budowy i obstugi zaplecza
kolejowego na terenie powstajgcego w porcie
centrum logistycznego. Zgodnie z porozumie-
niem, Balticon zobowigzat si¢ do dtugoletniej
dzierzawy terenu oraz zbudowanej przez Zarzad
Portu w Gdyni infrastruktury. Spétka zapewni tez
obstuge serwisowg konteneréw wszystkich klien-
tow gdynskiego centrum logistycznego.

Nowe centrum logistyczne powstanie w Gdyni
w poblizu dwéch terminali kontenerowych BCT
i GCT. Inwestycja ma na celu skupienie w jed-
nym miejscu operatorow logistycznych, firm spe-
dycyjnych oraz przedsigbiorstw oferujgcych ustu-
gi depot. Takie rozwigzanie pozwoli na znaczne
zmniejszenie kosztéw obstugi kontenerow oraz
skrdcenie czasu ich transportu. Bocznica kole-
jowa dla nowego centrum jest rdwniez odpowie-
dzig na zapotrzebowanie trzech armatoréw kon-
tenerowych, obstugujacych najwiekszy wolumen
kolejowy na depot Balticonu w Gdyni: APL, CMA
CGM i OOCL. Wszystkie trzy firmy sg wielolet-
nimi partnerami biznesowymi Balticonu i Zarza-
du gdynskiego Portu. W ramach porozumienia
z Zarzadem Morskiego Portu Gdynia, Balticon
SA zobowigzat si¢ do intensywnego wykorzysta-
nia zaplecza kontenerowego nowego centrum.
W zakresie dzierzawy terendw i nieruchomosci
Zarzad Morskiego Port Gdynia SA i Balticon
wspditpracujg nieprzerwanie od 5 lat.

— Port Gdynia to jeden z najwiekszych polskich
portow kontenerowych i od lat sprawdzony part-
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ner Balticonu. Dostrzegamy konieczno$¢ budo-
wy centrum logistycznego i olbrzymie znaczenie
tej inwestycji dla regionu, dlatego tez chcemy par-
tycypowaé w jego powstaniu i pézniejszym roz-
woju. Podpisanie listu intencyjnego z ZMPG SA
daje Balticonowi duze mozliwo$ci zagospodaro-
wania infrastruktury kolejowej na dzierzawionym
terenie oraz prawo do serwisowania kontenerow
dla klientow nowej inwestycji. Nasi wieloletni
gdynscy partnerzy: armatorzy APL, CMA CGM
i OOCL sygnalizowali nam zapotrzebowanie na
obstuge dodatkowego wolumenu konteneréw w ru-
chu kolejowym. Cieszymy sie, ze bedziemy mogli
szybko i profesjonalnie odpowiedzie¢ na ich potrze-
by, zwigzane z intensywnym rozwojem przewozow
kolejowych w rejonie Portu Gdynia. Jest to jedno-
czes$nie kolejne w tym roku wydarzenie, umozliwia-
jace zwiekszenie skali dziatalnosci Balticonu i umoc-
nienie pozycji firmy na rynku TSL — méwi Tomasz
Szmid, prezes zarzadu Balticon SA.

Port Gdynia nalezy do portéw o podstawowym
znaczeniu dla gospodarki narodowej. Prioryte-
tem dziatania Zarzadu Portu jest tworzenie jak
najlepszych warunkow do rozwoju terminali prze-
tadunkowych, szczegoinie poprzez rozbudowe
i modernizacje infrastruktury portowej. Gtéwne
kierunki rozwoju portu zwigzane sg z obstugq
drobnicy w kontenerach, na promach i statkach
ro-ro. Posiadane tereny pod inwestycje w sfe-
rze logistyki, zlokalizowane w Porcie Zachodnim,
stanowig o atrakcyjnosci Portu dla wcigz rozwi-
jajacej sie w tym obszarze bazy klientéw i inwe-
storéw. W$rod nich sg dzi$ oprécz Balticon SA
m.in. Rolls-Royce, Terramar Spedycja Migedzy-

W NUMERZE:

narodowa, Morska Agencja Gdynia, MOSTVA,
BCT. Planowane naktady inwestycyjne Zarzadu
Portu na lata 2012-2014 to ponad 450 min zt.
Inwestycja w zaplecze kolejowe dla nowego cen-
trum logistycznego pochtonie okoto 13,5 min zt.
— Zarzad Morskiego Portu Gdynia za gtéwne cele
stawia sobie utrzymanie mocnej pozycji portu
w basenie Morza Baltyckiego w ramach europej-
skiego korytarza transportowego Pétnoc—-Potu-
dnie oraz dalszy rozwoj infrastruktury, wyprze-
dzajacy dziatania miedzynarodowej konkurencii.
Powstanie centrum logistycznego w znaczacy
sposob wplynie na wzrost zainteresowania ar-
matoréw naszymi ustugami. Z kolei wspdtpraca
z naszym wieloletnim partnerem — Balticonem,
najwiekszym w Polsce dostawcg serwisu konte-
nerowego — pozwoli na dalszy wzrost dostepno-
§ci portu od strony zaplecza. Zamierzamy zre-
alizowac te inwestycje jak najszybciej, by
przystapi¢ do efektywnej eksploatacji nowego
centrum logistycznego — moéwi Janusz Jarosin-
ski, prezes zarzadu ZMPG SA.

(zr. Balticon SA)
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Co motywuje zatrudnionych w branzy TSL?

cd. ze str. 1

rytalne, ktore ktore chcialoby posiadaé
9,6 proc. pracujacych w branzy TSL.

Przed wyborem diagnozuj potrzeby
Pracodawca przed podjeciem decyzji
o wyborze $rodkdéw pozaplacowych, po-
winien wigc doktadnie zdiagnozowac po-
trzeby swoich pracownikow, bo zaspoko-
jony pracownik to dobrze zmotywowany
pracownik.

— Pracownicy najbardziej doceniajq indy-
widualne podejscie do ich potrzeb i moz-
liwos¢ samodzielnego wyboru §wiadczen
pozaplacowych. Dlatego firmy coraz czg-
$ciej decyduja sig¢ na kafeteri¢ kilku czy
nawet kilkunastu $wiadczen pozaptaco-

Przyktady nowinek w dodatkach do wynagrodzen:

® positki rodzinne; np. kolacje jezeli pracownik zostat zobowigzany do pracy w nadgo-
dzinach i nie mégt ,stawic sie” na ten positek w domu;

® kurier, ktory zawozi osobiste rzeczy pracownikdw do pralni, np. raz w miesigcu o wa-

dze do 5 kg;

® firma opfaca prywatne rachunki za pracownika do okreslonej kwoty miesiecznie;
® firma zapewnia, np. raz w miesigcu, pracownikowi serwis sprzatajacy, oczywiscie

chodzi o prywatne lokum zatrudnionego.

Powyzsze przyktady pokazujg probke nieograniczonych, w zasadzie, mozliwosci pra-
codawcow w zakresie Swiadczen pozaptacowych.

wych. Wielu przedsigbiorcow, dla opty-
malizacji procesu zarzadzania tymi §wiad-
czeniami, korzysta z dedykowanych temu
celowi platform internetowych. Pozwalaja

prywatna opieka medyczna

bezptatne positki

‘IIDIIII‘

Jakie swiadczenia pozaptacowe cenisz najbardziej?

mozliwos¢ korzystania z auta stuzbowego do celéw prywatnych
karty sportowe (np. sitownia, basen, fitness, itp.)

karta podarunkowa/bony zakupowe/przed$wigteczne
dodatkowe ubezpieczenie rentowe lub emerytaine
prezenty okoliczno$ciowe/paczki przed$wigteczne

(Sonda zostata przeprowadzona w okresie 07.11 — 21.11.2012
przez Pracujwlogistyce.pl, w badaniu udziat wzieto 200 respondentdw)

(zr. Randstad)

one pracownikom, w ramach okreslone-
go limitu, dokonywaé¢ wyboru sposrod
oferowanych przez pracodawce motywa-
torow — wyjasnia Arkadiusz Rochala,
dyrektor ds. marketingu i rozwoju So-
dexo Motivation Solutions.

Z badan Sodexo wynika, ze Boze Naro-
dzenie to najpopularniejsza wsrdd praco-
dawcow okazja do przyznawania $wiad-
czen pozaptacowych. Z kolei jednym
z najczesciej stosowanych przez polskich
przedsigbiorcow §wiadczen sa bony i ku-
pony — wrgcza je swoim pracownikom
ponad 1/3 firm. Wiele firm dofinansowu-
je swoim pracownikom takze wypoczy-
nek (56,6 proc.), zas 43,9 proc. polskich
przedsigbiorstw cz¢s$¢ budzetow przezna-
cza na pozyczki na preferencyjnych wa-
runkach. Wsrod oferowanych motywato-
row pozaptacowych znajduja si¢ paczki
Swiateczne (43,9 proc.), przekazywane
zazwyczaj dzieciom z okazji Dnia Dziec-
ka lub Gwiazdki oraz dofinansowanie
dzieciom pracownikow zaj¢é edukacyj-
nych i wakacyjnych wyjazdow (34,2
proc.). Jednakze, jak pokazuje badania,
roézne motywatory i §wiadczenia sg cenio-
ne inaczej w kazdej branzy.

— Wedlug badania Antal International ,,L.o-
gistycy w Polsce” przeprowadzonego we
wrzeséniu br. do najczeéciej gwarantowa-
nych logistykom benefitow nalezy shuz-
bowy laptop i telefon (67 proc.) oraz opie-
ka medyczna (50 proc.). Stosunkowo
czesto maja oni do swojej dyspozycji sa-
mochdd stuzbowy (42 proc.). Laptop i te-
lefon komorkowy to przede wszystkim na-
rzgdzia pracy, ale plusem jest brak limitow
na uzytkowanie w celach prywatnych. Po-
siadanie auta najczgsciej determinowane

cd. na str. 4
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jest zakresem obowiazkow — czgsciej otrzy-
ma je kierownik po stronie operatora logi-
stycznego, ktory musi przemieszczac si¢
i spotykaé¢ z klientami — mowi Fabian
Pietras, starszy konsultant Antal Engi-
neering & Operations.

Kandydaci w logistyce coraz czgsciej tez
pytaja, poza standardowymi warunkami
ptacowymi, o kwestie dodatkowe jak auto,
karty paliwowe czy tez karty fitness.
Wskazuje to na fakt, ze Swiadomos¢ kan-
dydatow w zakresie mozliwosci uzyska-
nia dodatkowych profitow ro$nie.

—Ten obszar gratyfikacji jest wciaz w roz-
woju. Mam wrazenie, ze czgsto prawo
podatkowe nie nadaza za tymi zmianami.
Wociaz najpopularniejszymi §wiadczenia-
mi sa: samochdd stuzbowy, telefon stuz-
bowy, karta ptatnicza lub kredytowa. Na-
stepnymi w kolejce waznosci sa: prywatna
opicka medyczna dla pracownika i czton-
kéw jego rodziny oraz karty benefitowe
na zajgcia sportowe. Karty w ramach Be-
nefitu zawieraja coraz szerszy pakiet ofert,
a skladaja si¢ na nie rowniez bilety do kina,
wizyty w spa, ushugi fryzjerskie i kosme-
tyczne itp. Zaktady pracy organizuja ztobki,
co w znacznym stopniu ulatwia powrdt do
pracy pracownikow, ktorzy korzystali
z urlopow rodzicielskich. Inwencja praco-

Opinia branzy

Monika Morys DSV dyrektor ds. personalnych Grupa DSV

Uwaza sie, ze oferowane pracownikom atrakcyjne warunki wynagra-
dzania w cato$ci wyczerpujg tematyke motywowania pracownikow.
Okazuije sie jednak, ze pensja to za mato. Wyniki badan jasno wska-
zujg, ze przeszto 50 proc. motywatoréw to czynniki pozafinansowe.
Dobrze dobrane motywatory pozwalajg organizacji na utrzymanie naj-
bardziej wartosciowych pracownikéw, ci z kolei czujg sie docenienii bar-
dziej szanujg firme, ktéra dba o ich potrzeby, jak rdwniez sg wobec niej

bardziej lojalni. Jednak czy istniejg uniwersalne motywatory, ktére za-
spokajajg potrzeby wszystkich? Oczywiscie, ze nie. Skuteczny motywator to taki, ktory zaspokaja
indywidualne potrzeby pracownika. Ich okreslenie, a nastepnie zaspokojenie nalezy do zadan bezpo-
$rednich przetozonych. Badania oraz rozmowy rekrutacyjne pokazuja, ze bardzo istotnymi motywato-
rami dla wielu pracownikow sg jasne kryteria oceny i reguty awansu, mozliwo$¢ rozwoju zawodowe-
go, atmosfera wsréd pracownikéw oraz mozliwo$¢ samodzielnego dziatania. Zdajemy sobie sprawe,
ze dla pracownikéw bardzo istotne jest poczucie bezpieczenstwa, a takze rozwoj zawodowy. Wyzna-
jemy réwniez zasade ,w zdrowym ciele zdrowy duch” i oferujemy pracownikom opieke medyczng
i dofinansowujemy zajecia sportowe. Tworzac system motywacyjny nalezy jednak pamietaé, ze bar-

dzo istotna jest harmonia i kompleksowe podejscie.

dawcow w kwestii dodatkéw pozaptaco-
wych jest niemalze nieograniczona — pod-
sumowuje Agnieszka Szczerbakow spe-
cjalista ds. kadr i plac Randstad.

Najprostszym sposobem na poznanie po-
trzeb pracownika jest ich weryfikacja.
Czasem wystarczy porozmawiac z pra-
cownikiem i zapytaé go o to czego ocze-
kuje od pracodawcy i jakie ma plany na
przysztos¢, czy marzenia. Jesli sa proble-
my w rozmowie twarza w twarz, chociaz-
by wynikajace ze stresu, czy jaki$ innych

obaw pracownika, mozna przeprowadzi¢
anonimowa ankietg, w ktorej wszyscy
beda mogli wyrazi¢ swoja opini¢ o tym
jakie maja oczekiwania wobec systemu
motywacyjnego i sposobu organizacji
w firmie. A to w polaczeniu z rozmowa-
mi i obserwacja zachowan poszczegodl-
nych pracownikéw, jak i calego zespotu
umozliwi w miar¢ obiektywna oceng ich
potrzeb i oczekiwan.

Opr. Beata Trochymiak
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Maciej Czesniak, HRM partners

Systemy swiadczen
dodatkowych w branzy TSL na tle rynku

Jak wskazuja dane z raportu firmy HRM
partners S.A., firmy sektora logistycz-
nego mocno kontroluja koszty niezwiaza-
ne bezposrednio z praca operacyjna. Naj-
popularniejsze benefity to Zaktadowy
Fundusz Swiadczen Socjalnych, opieka
medyczna oraz doptata do zajeé sporto-
wych. Najmniej popularne pozostaja
$wiadczenia zwiazane z dzie¢mi pracow-
nikoéw: wspotfinansowanie opieki nad
dzie¢mi czy fundowanie przyzaktadowe-
go ztobka lub przedszkola. W prébie sek-
torowej uwzgledniono 19 firm.

Sport i zdrowie

Do coraz popularniejszych ogdlnie
$wiadczen pozaptacowych naleza niewat-
pliwie §wiadczenia medyczne i §wiad-
czenia sportowe. I chociaz w firmach
TSL w poréwnaniu do firm z innych
branz mniej inwestuje si¢ w $wiadczenia
sportowe, to jednak doptata pracodawcy
do $wiadczen tego typu w branzy TSL
jest wyzsza niz $rednia rynkowa: 30 proc.
kwoty vs 25 proc. Niewielki odsetek
(2 proc. firm innych niz TSL branz) po-
siada wtasne zaplecze sportowe. W ra-

RAPORTY

porcie nie spotkaliSmy si¢ z tym w zad-
nej firmie z branzy TSL.

Benefitem, ktory w ciagu ostatnich kil-
ku lat niewatpliwie znacznie zyskal na
popularnosci jest opieka medyczna. Do-
stgpna dla pracownika lub dla catej ro-
dziny w wielu firmach jest juz standar-
dem. Ponad 80 proc. czlonkéw zarzadu
i dyrektoréw, 4 na 5 kierownikow, 3 na 4
specjalistow oraz co drugi pracownik
operacyjny ma dost¢p do opieki medycz-

cd. na str. 5
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nej, w rézny sposob finansowanej lub
wspotfinansowanej przez pracodawce.
Zwykle jest to umowa pracodawcy z sie-
cia placowek medycznych lub ubezpie-
czenie medyczne.

Niestandardowe formy zatrudnienia

Cenionym benefitem sa rowniez przywi-

leje zwiazane ze sposobem wykonywania

pracy. I tu firmy logistyczne nie maja si¢

czego wstydzic:

® Dodatkowy ptatny urlop 5 proc. firm
TSL vs 8 proc. rynek

® Elastyczne godziny pracy 47 proc. firm
TSL vs 48 proc. rynek

® Praca zdalna 32 proc. TSL vs taki sam
odsetek na rynku

® Telepraca 16 proc. TSL vs 18 proc. ry-
nek

Podobnie rzecz si¢ ma z wyjazdami typu
incentive trips. Nieco ponad potowa ba-
danych firm zarowno sektora TSL jak i in-
nych branz deklaruje organizowanie wy-
jazdéw integracyjno-szkoleniowych.
Pracownicy co siddmej badanej firmy
maja mozliwo$¢ wyjazdow zagranicz-
nych, czego niestety nie oferuja firmy sek-
tora TSL. Na pocieszenie mozna dodac,
ze dwa razy wigcej firm sektora TSL niz
innych firm w badanej probie oferuje
mozliwo§¢é wyjazdu integracyjnego
wspolnie z matzonkiem/partnerem.

Swiadczenia prorodzinne
Pozostajac przy temacie rodziny: zadna
z badanych przez nas firm sektora TSL nie
oferowata czg$ciowego lub catosciowego
pokrycia kosztow opieki nad dzie¢mi pra-
cownikéw. Jedna na dwadziescia firm
z innych branz wprowadzita takie rozwia-
zania, mozna wiec uzna¢ ten benefit ro-
dzicielski za mato popularny. Jeszcze
mniej popularnym — bo nie stosowanym
w zadnej badanej przez nas firmie — jest
przedszkole badz ztobek istniejacy przy
zaktadzie pracy, bedacy czg¢scia organiza-
cji. Za to, co 6 firma TSL i co 4 firma na
rynku uczestniczaca w badaniu posiada
specjalne pomieszczenie do karmienia
i przewijania dzieci.

Samochéd stuzbowy

Istotnym elementem motywacyjnym,
szczegolnie dla kadry menedzerskiej oraz
pracownikoéw sprzedazy, jest samochod
stuzbowy. Nieograniczony wybor samo-

chodu stuzbowego to przywilej
najwyzszej kadry zarzadzajacej
— cztonkowie zarzadoéw w co 3 fir-
mie TSL i co 4 na rynku moga so-
bie na to pozwoli¢. Najczesciej
jednak zaré6wno cztonkowie za-
rzadow, jak i dyrektorzy (w pra-
wie polowie badanych firm),
moga wybiera¢ z okre§lonych
marek i modeli. Najpopular-
niejszym sposobem finanso-
wania paliwa sa karty pali-
wowe — stosuja je 3 na
4 badane firmy niezalez-
nie od branzy.

Rozwdj i szkolenia

Jesli chodzi o $§wiadczenia z tego obsza-
ru, 9 na 10 firm zaré6wno w branzy TSL
jak i ogdlnie na rynku oferuje swoim pra-
cownikom mozliwos$ci szkolen. Jakie
szkolenia sa najpopularniejsze? Wsrdd
firm TSL dominuja szkolenia techniczne:
100 proc. firm (wszystkie badane), kursy
na uprawnienia zawodowe: 83 proc.
i umiejetnosci migkkie: 89 proc. W pozo-
statych badanych firmach byty to — szko-
lenia techniczne, umiejgtnosci migkkie,
kursy jezykowe. Koszt szkolen w branzy
czegsciej niz na rynku pokrywa pracodaw-
ca: 67 proc. firm vs 60 proc.. W pozosta-
tych przypadkach koszt jest dzielony po-
migdzy pracodawce i pracownika. A co
w sytuacji, w ktorej pracownik pomimo
inwestycji, jaka jest szkolenie, zdecyduje
si¢ odej$¢ z pracy? Co dziesiata firma nie-
zaleznie od branzy wymaga zwrotu calej
kwoty zaptaconej za szkolenie. 90 proc.
firm deklaruje zwrot przez pracownika
kwoty proporcjonalnej do przepracowa-
nego okresu. Firmy sektora TSL bardzo
dbaja o koszty — nie spotkali$my w bada-
nej grupie firm TSL praktyki nie zwraca-
nia poniesionych kosztow w przypadku
odejscia pracownika krotko po szkoleniu.
Podobne podejscie miaty firmy TSL od-
nosnie doborze kosztéw w przypadku nie
ukonczenia szkolenia przez pracownika
—9na 10 firm (a tylko 3 na 4 firm z in-
nych branz) deklarowato pokrycie przez
uczestnika kosztow szkolenia w takim
przypadku.

Najpopularniejszy bez zmian ZFSS
Wciaz jednak najczgséciej dostgpnym
$wiadczeniem jest Zaktadowy Fundusz
Swiadczen Socjalnych. Posiada go
95 proc. firm TSL i 97 proc. firm na ryn-
ku. Do najczgsciej finansowanych przez

ZFSS $wiadczen naleza zapomogi z tytu-
hu trudnej sytuacji materialnej, bony to-
warowe i wezasy pod grusza. Zdecydowa-
nie najistotniejszym kryterium ich
przyznania (spotkanym w 72 proc. firm)
jest przychdd na cztonka rodziny. Mniej
niz 1 na 10 firm deklaruje, ze kryterium
przychodu na cztonka rodziny jest pomi-
jane i $wiadczenia nie sa roznicowane
w zalezno$ci od przychodu. Tylko 1/4 ba-
danych firm sektora TSL oferuje swoim
pracownikom pozyczki. Na rynku ogol-
nopolskim $§wiadczenie to proponuje swo-
im pracownikom 39 proc. pracodawcow.

Co 4 firma TSL oferuje pracownikom ra-
baty na produkty/ushugi. W skali ogdlno-
polskiej znizki takie oferuje co 3 firma.
Doptata do mieszkania poza miejscem za-
mieszkania lub oferowane mieszkanie stuz-
bowe 21 proc. firm TSL vs 29 proc. rynek.
10 proc. firm TSL oferuje transport firmo-
wy do miejsca zamieszkania/ pracy.

Dane pochodza z ostatniej, opublikowa-
nej w grudniu 2011 r., edycji Raportu
o Swiadczeniach pozaptacowych, przy-
gotowywanego cyklicznie przez HRM
partners. Zapraszamy firmy zainteresowa-
ne uczestnictwem w tegorocznym bada-
niu do kontaktu. Warunkiem uczestnic-
twa jest przekazanie do 7 grudnia 2012 r.
informacji o $wiadczeniach pozapta-
cowych (wypetnienie formularza w for-
macie Excel) oferowanych w firmie
— w zamian HRM partners bezptatnie
udostgpnia Ogodlnobranzowy Raport
o Swiadczeniach Pozaptacowych. Osoby
zainteresowane proszone sa o kontakt
z Maciejem Czes$niakiem: 22 244 15 64,
maciej.czesniak@hrmpartners.pl
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DKV rozliczy nowy podatek
drogowy we Franciji —- ECOTAXE

!
%,

lipcu 2013 r. Francja planuje wprowa-

dzenie nowego podatku w formie optaty
drogowej. Przyjeto dla niego nazwe Ecotaxe.
Obowigzywaé bedzie samochody ciezarowe
o DMC powyzej 3,5 t., poruszajace sie po dro-
gach krajowych i trasach szybkiego ruchu.

Ecotaxe bedzie mozna rozlicza¢ automa-
tycznie poprzez urzadzenie poktadowe
DKV Box oferowane przez operatora kart
paliwowych DKV Euro Service.

Podatek drogowy bedzie pobierany réwnole-
gle do dziatajacego dzi$ systemu optat za au-
tostrady o nazwie TIS PL. Ecotaxe obejmie
ponad 15 tys. km drég krajowych i lokalnych,
a wiec nie bedzie juz mozliwosci przejazdu
przez Francje z ominieciem drog ptatnych.
W praktyce bedzie to oznaczaé, ze przewoz-
nicy beda musieli odrebnie zarejestrowac sie
do dwdch systeméw optat: TIS PL — obowia-
ZUjacego na autostradach oraz Ecotaxe — obo-
wigzujgcego na pozostatych drogach.

idgy

Rozliczanie ptatnosci

Optaty Ecotaxe beda zdecydowanie nizsze niz
stawki za autostrady. Wyniosg $rednio 0,12 euro
za kilometr. Ich wysoko$¢ zaleze¢ bedzie od
typu pojazdu, klasy emisji spalin oraz ilo$ci
przejechanych kilometréw. Nalezno$ci w sys-
temie Ecotaxe bedzie mozna rozlicza¢ w try-
bie pre-paid (przedptaty) lub post-paid (za po-
mocg urzgdzenia poktadowego). Firmy
zainteresowane bezposrednig rejestracjg
bedg musiaty naby¢ u francuskich operatoréw
dwa rézne urzadzenia: oddzielne dla TIS PL
oraz dla Ecotaxe. Aby tego unikng¢, przewoz-
nik moze zdecydowac sie na jedno uniwer-
salne urzadzenie DKV Box, oferowane przez
operatora kart paliwowych DKV. Zaletg sko-
rzystania z tego rozwigzania bedzie mozliwos¢
obnizenia podatku o ok. 10%, faczne fakturo-
wanie e-myta w obu francuskich systemach,

a takze mozliwos¢ odliczenia podatku VAT od
opfat drogowych. Rabaty obowigzuijg tylko przy
rozliczeniach w trybie post-paid. Zarzadzanie

Ecotaxe

Na 20 lipca 2013 r. Francja zapowiedziata wprowa-
dzenie nowego podatku w formie optaty drogowej
0 nazwie Ecotaxe. Obowigzywac bedzie samochody
cigzarowe 0 DMC powyzej 3,5 t., poruszajace sie dro-
gami krajowymi i trasami szybkiego ruchu.

lle wyniesie podatek

Optaty Ecotaxe beda zdecydowanie nizsze niz staw-
ki za autostrady. Obecnie rzad francuski ustala ich
wysokos¢. W wybranych regionach Francji Ecota-
xe naliczany bedzie wedtug stawki zredukowanej:
W Akwitanii i Midi-Pyrénées stawka 25 proc. nizsza;
w Bretanii stawka 40 proc. nizsza

Wysokos¢ optaty bedzie zalezna od:
® kategorii pojazdu (DMC i liczby osi)

opfatami dostepne bedzie w programie eRe-
porting, dostepnym na stronie internetowe;j
DKV. Wiecej na: www.dkv-ecotaxe.com

® klasy emisji Euro

® odlegtosci przejechanej w sieci Ecotaxe
Podatek drogowy Ecotaxe bedzie pobierany row-
nolegle do dziatajacego dzi$ systemu optat za au-
tostrady o nazwie TIS PL.

W jaki sposdb rozlicza¢ Ecotaxe

Ecotaxe bedzie mozna rozlicza¢ automatycznie po-
przez urzadzenie poktadowe DKV Box. Zalety rozli-
czen z DKV:

® mozliwo$¢ obnizenia podatku o ok. 10 proc.

® laczne fakturowanie e-myta w obu francuskich
systemach

® mozliwo$¢ odliczenia podatku VAT od optat dro-
gowych

® bezptatne zarzadzanie ptatnosciami w programie
eReporting

Poréwnanie systemow TIS PL i Ecotaxe

Optata Podatek na drogach krajowych
za przejazd autostrada i lokalnych
Nazwa systemu TIS PL Ecotaxe
Technologia DSRC (technologia mikrofalowa) System hybrydowy: GPS + DSRC
Rozpoczecie 0d 2007 r. 0d 20 lipca 2013 r.
Trasy Sie¢ ok. 9.000 km autostrad Ok. 15.000 km drdg krajowych i lokalnych
Obowiazuje Wszystkie pojazdy powyzej 3,5 t Wszystkie pojazdy powyzej 3,5 t
Rozliczenie Post-paid, np. przez urzadzenie DKV Box Post-paid, np. przez urzadzenie DKV Box
Pre-paid, np. kartg paliwowg DKV Pre-paid, np. kartg paliwowg DKV
0,19 euro za km, 0,12 euro za km
Koszty w zalezno$ci od kategorii pojazdu w zalezno$ci od kategorii pojazdu
Aktualne taryfy’
Kategoria pojazdu?
Rabaty Maks. 13% przy ptatnosci z dotu we Franciji Mozliwo$¢ obnizenia podatku o ok. 10%
Rabaty Francja® na wybranych odcinkach

" http:/www.dkv-euroservice.com/irj/igo/km/docs/documents/Public%20Documents/NDI%20Documents/pdf/ TISPL_ASFA_Toll_Tariff_France.pdf
2 http://www.dkv-euroservice.com/irj/go/km/docs/documents/Public%20Documents/NDI%20Documents/pdfi TISPL_BestimmungKategorie.pdf
® http://www.dkv-euroservice.com/irj/lgo/km/docs/documents/Public%20Documents/NDI%20Documents/pdf/TISPL_Rabattliste_de.pdf
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Zdobywamy rvnek,
czyli skuteczna sprzedaz w logistyce

Poszukiwanie nowych klientow oraz
utrzymanie istniejacych jest ogrom-
nym wyzwaniem na rynku ushug logistycz-
nych. Wigkszos$¢ firm posiada w swoich
strukturach dziaty handlowe, ktore sa od-
powiedzialne za pozyskiwanie klientow.
Procesy sprzedazy ustug sa podobne
w wielu firmach. Gtowny nacisk ktadzie
sig na spotkania z potencjalnym klientem,
poznanie jego potrzeb i przedstawienie
odpowiedniej oferty ,,szytej na miarg”.
Wydaje si¢ to proste, ale...

Przyjrzyjmy sig blizej procesowi sprze-
dazy. Na poczatku spotykamy sig
z pierwsza przeszkoda — ustaleniem, kto
w danej firmie odpowiada za wybor do-
stawcy ushug logistycznych. Moze by¢ to
dziat zakupow, dziat logistyki, a w mniej-
szych organizacjach nawet szef firmy.
Dotarcie do takiej osoby jest juz wyzwa-
niem samym w sobie (najczesciej osoby
odbierajace telefony na recepcji nie chca
podawac¢ danych decydentow, proszac
o przestanie ogoblnej oferty na adres fir-
my, co w zasadzie nic nie daje). Jesli uda
si¢ nam juz przebic¢ do odpowiedniej oso-
by, to nast¢gpnym etapem jest proba umo-
wienia si¢ na spotkanie.

Face to face

Nic nie zastapi kontaktu ,,face to face”
i mozliwos$ci porozmawiania osobiscie.
Z drugiej strony osoby pracujace po stro-
nie klienta odbieraja czgsto kilka telefo-

néw tygodniowo od handlowcow z prosba
o spotkanie i czasami moga nie mie¢ cza-
su na poznanie oferty kolejnej firmy. Pod-

czas spotkan handlowych ogromna rolg,
jak zawsze w kontakcie osobistym, odgry-
wa postawa handlowca — mowa ciata, spo-
sob wyrazania si¢ i umiej¢tno$¢ prowa-
dzenia rozmowy, takze na tematy poza
zawodowe. Handlowiec musi si¢ przygo-
towaé do spotkania zabierajac maksy-
malng ilo$¢ informacji o potencjalnym
kliencie. Podczas spotkania handlowiec
moze dowiedziec si¢ o tym, ze:
a. firma ma kontrakt z konkurencja na X lat
b. firma planuje przetarg
c. firma pracuje z dostawca X, ale chet-
nie pozna oferte Y (najlepiej taka, kto-
ra pozwoli obnizy¢ koszty)
d. firma nie jest zainteresowana podjgciem
wspotpracy z nowym dostawca

Kazda z informacji jest cenna i moze by¢
fundamentem do nawiazania wspolpracy,
jesli nie wkrétce, to za jaki$ czas. Wazne
jest aby jak najbardziej szczegotowo po-
zna¢ proces logistyczny klienta i jego pro-
blemy, a by¢ moze oferta naszej firmy
pozwoli na wypracowanie lepszego roz-
wigzania.

Handlowiec a spedytor

Kolejnym trudnym etapem jest przygoto-
wanie oferty. Tylko czg§¢ ustug np. ustu-
gi kurierskie ma state cenniki, reszta jest
kalkulowana kazdorazowo dla danego
klienta. Jesli chodzi o ustugi transportu
migdzynarodowego handlowiec dostaje
ceng najczesciej od spedytora — i tu za-
czyna si¢ zgrzyt (!). Spe-
dytor chce podac jak naj-
wyzsza ceng, ktora
pozwoli mu na znalezienie
przewoznika i wypraco-
wanie odpowiedniej mar-
7y, a handlowiec chce za-
proponowaé klientowi
lepsza oferte (tansza) ceng
od tej, ktora klient obec-
nie ptaci. Duzo bardziej
skomplikowane jest przy-
gotowanie oferty na ushu-
gl magazynowe, co-pac-
kingowe i dystrybucji
krajowej. Na tym etapic najwigksze fir-
my angazuja cate zespoty, ktore opraco-
wuja proces ijego koszty. Na pdzniej-

szych etapach maja miejsce kolejne spo-
tkania, negocjacje, ktore moga trwac wiele
miesi¢ey 1 koncza si¢ podpisanie kontrak-
tu lub odrzuceniem oferty.

Jak zatem skutecznie dotrze¢

do klienta? Jak powinna wygladaé
praca handlowca i jakie niesie

za soba wyzwania?

— Staramy si¢ zawsze dotrze¢ do oséb za-
angazowanych i odpowiedzialnych za
wybor firmy logistycznej. Przede wszyst-
kim staramy si¢ poznaé ich potrzeby, roz-
mawiamy o ich obowiazkach i pracy. Na-
stgpnie przedstawiamy nasze rozwiazania,
ktoére moga im utatwié pracg badz poka-
za¢ korzys$ci z wyboru naszej firmy —
moéwi Key Account Manager jednej z naj-
wigkszych firm kurierskich, pragnacy za-
chowac¢ anonimowos¢.

— W ostatnich latach bardzo wzrosta
swiadomo$¢ biznesowa w Polsce i klien-
ci stali si¢ bardziej otwarci na nowe roz-
wiazania, gdyz wiedza, ze przez sprawna
obstluge logistyczna staja si¢ bardziej
konkurencyjni — méwi Iwona Trzeciak-
-Kucza, od 10 lat pracujaca w dziale
sprzedazy.

Wedtug opinii Wojciecha Czacharowskie-
go ze spotki SKAT Transport — kluczowe
jest jest zainteresowanie potencjalnego
klienta oferta firmy oraz zaproponowanie
ushug, jakie moga by¢ dla niego istotne
(szczegolnie takie, dzigki ktérym zaosz-
czedzi czas lub koszty). — Dla zwigksze-
nia szans na pozytywny finat rozméw han-
dlowych niezbgdnym jest wczesniejsze
zapoznanie sig¢ z zakresem dziatalnos$ci
firmy, przeanalizowanie jej potencjalnych
potrzeb i oczekiwan — moéwi Wojciech
Czacharowski.

... czy jest recepta na przebicie sie
wsrod konkurenciji

Niektorzy sa sprzedawcami w kazdym
calu: — To bardzo proste, nasze firma nie
ma konkurencji. JesteSmy my, a potem
dtugo, dlugo nic — twierdzi Key Account
Manager z duzej firmy kurierskiej.

Ale wickszos$¢ upatruje sukces w specja-
lizacji 1 odroznieniu sig od konkurencji: —
Najlepszym rozwiazaniem jest specjaliza-
cjaw wybranych obszarach — mowi Iwona
Trzeciak-Kucza i dodaje — Potwierdza to
stynne powiedzenie ,,jesli co$ jest do
wszystkiego, to jest do niczego”. Nalezy

cd. na str. 8
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przyjrze¢ si¢ swoim mocnym stronom
i zdecydowacé w czym jeste$my najlepsi —
zyskamy miano specjalistow i klienci sami
zapukaja do naszych drzwi.

— SKAT stawia na marke i solidnos¢.
O sukcesie dziatan handlowych decyduje

kilka czynnikow, z ktorych
najwazniejsze to: faktyczny
potencjat firmy, uznana mar-
ka, mozliwo$¢ zapewnienia
szeroko rozumianego bezpie-
czenstwa w trakcie wspotpra-
cy —wymienia Wojciech Cza-
charowski.

Zatrzymaij klienta,

bo konkurencja nie $pi
Najwazniejsze sa pierwsze ty-
godnie wspotpracy z nowym
klientem i dotrzymanie ztozo-
nych obietnic. Nie wszystkim sig to udaje.
— Prawdziwym miernikiem dziatan handlo-
wych jest nie tylko pozyskanie klienta, ale
rowniez utrzymanie wspolpracy w dtuz-
szym okresie — twierdzi Wojciech Czacha-
rowski z firmy SKAT.

— Stawiamy na zaangazowanie i profesjo-
nalizm pracownikow. Najwazniejsze jest

to, aby w $lad za oferta pojawialo si¢ wta-
sciwe wykonanie ustugi, w jakosci takiej,
jakiej oczekuje klient. W ten sposéb bu-
duje si¢ zaufanie, ktore czasem przewa-
zanad tansza konkurencja — mowi Alek-
sandra Stupak-Pirowicz specjalista ds.
marketingu i sprzedazy w firmie ME-
XEM.

Wedhug Iwony Trzeciak—Kucza waznym
wyzwaniem dla samych handlowcow jest
wypracowanie dobrej wspotpracy z pio-
nem operacji w swojej firmie. — Wiele
firm nie u§wiadamia sobie jak wazny jest
to czynnik wpltywajacy na efektywnos¢
handlowcow, na jakos$¢ obstugi klientow
oraz na utrzymanie niskiego poziomu
kosztéw. Bardzo wazny dla kazdego
przedsigbiorstwa jest wigc proces wilasci-
wej, skutecznej i szybkiej komunikacji
wewnatrz firmy.

(Opr. Anna Galewska)

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO VOO OO OO OO OO OO GO OO O OO OO OOOOOO OO OO OO OOOOOOOOOOOOOOO OO OO OO0

Barttomiej Wolski

Wyzwania wspoiczesnej
sprzedazy w branzy TSL

iorac pod uwage pewne obserwacje

dochodze do wniosku, ze zachowa-
nie wtasciwych proporcji pomigdzy
tradycja i kulturg sprzedazy a nowocze-
snymi jej formami i rosnaca presja wy-
niku, stanowia jedne z powazniejszych
wyzwan dla $rodowiska handlowego
w najblizszym czasie. Postanowitem
w niniejszym tekscie poruszy¢ dwa wat-
ki, ktore niezaleznie od siebie determi-
nuja wylaniajacy si¢ obraz dzisiejszej
sprzedazy.

Kazdemu, kto kiedykolwiek zasmakowat
mozliwosci sprzedawania, czynno$¢ ta
zapewne nierozerwalnie kojarzy si¢ z kon-
taktem z drugim cztowiekiem. Dla kogos,
kto taki kontakt lubi, nicoceniona jest
mozliwos$¢ bezposredniej komunikacji,
wymiany zdan, pogladow, dreszczyk emo-
cji zwiazany z negocjacjami warunkow
przystapienia do wspotpracy i mozliwosé

budowania dalszych relacji. Prawdziwych
relacji pomigdzy ludzmi, w ktorych natu-
rze zapisane jest nawiazywanie facznosci
z otoczeniem i §wiadome lub nieswiado-
me jej rozwijanie w roznych kierunkach
— pozytywnych i negatywnych. Tak byto
od setek tysigcy lat, ale czy mozemy by¢
pewni, ze tak bedzie przez kolejne setki. ..
tysiace lat?

Osobiscie nie mam w tej sprawie jedno-
znacznych przeczu¢, cho¢ bardzo bym
chcial, aby pewne rzeczy nie podlegaty
zbyt radykalnym zmianom. A zmiany wi-
da¢ bardzo wyraznie.

Cyfryzacja a komunikacja

Tworzenie nowych narzgdzi komunikacji
wplywa bezposrednio na standardy na-
szych zachowan, a za tym na sposob wy-
konywanej przez nas pracy. Rownolegle
zmienia si¢ obraz wspolczesnej sprzeda-
zy, ktora dziatajac w oparciu o nowe tech-

nologie, z jednej strony nabiera na dyna-
mice, ale z drugiej kieruje si¢ w obszary,
gdzie czlowiek przestaje spotykaé czto-
wieka. Pozwalajac sobie na ulokowanie
aktywnosci zakupowo-sprzedazowych
w platformach przetargowych z pewno-

cd. na str. 9
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$cia wykreujemy warunki ofertowe trud-
ne do osiagnigcia podczas tradycyjnie
przyjetej formy kontaktu pomigdzy kupu-
jacym a sprzedajacym. Wytwarzany
w nich klimat stuzy obnizaniu ceny, ale nie
spotkatem jeszcze nikogo, kto by powie-
dzial, Ze po takiej sesji czuje si¢ dobrze,
i ze od tej pory chcialtby sprzedawac czy
kupowa¢ wytacznie w takiej formie.
Z pewnoscia ktos powie: ,,Doskonale,
przeciez o to wlasnie chodzi. Chcg mie¢
najlepsze warunki wspotpracy i w ten spo-
sob osiagam mdj cel”. Zgodzg sig, ze tak
jest taniej 1 prosciej. Zamiast si¢ rozwi-
jaé, uczy¢ sztuki komunikacji, niuanséw
negocjacji i budowania
partnerstwa, zalogujmy
si¢ do wlasciwego serwi-
su, wymienmy tabelkami
w formie elektronicznej
i bez tracenia czasu na
zbgdne konwenanse
przejdzmy do kolejnego
projektu. SMS, e-mail,
wideokonferencje, porta-
le spolecznosciowe
i wspomniane platformy
przetargowe — wszystko
to daje ogromne mozli-
wosci komunikowania
si¢ ze $wiatem i przetwa-
rzania niezliczonej ilo$ci
danych. Warto$¢ tych na-
rzedzi wciaz rosnie, poniewaz chcemy
wigcej, szybciej i tatwiej nie mogac juz
si¢ zatrzymac i powstrzymac. Przyjmuje-
my, ze tak wyglada dzisiejszy Swiat i nie
mamy wplywu na jego biezacy i przyszty
ksztalt. Jedyne co nam pozostaje, to si¢
dostosowacé i nie probowac ingerowac
w ,.kolej rzeczy”.

Relacje czy wyszukiwarka
internetowa?

Praca determinuje styl naszego zycia
i skoro tutaj nie mamy czasu na spotyka-
nie ludzi, przestajemy ich spotykac row-
niez w naszym zyciu prywatnym. Ale to
przeciez nie jest takie zte. Nie potrzebu-
jemy przeciez tych relacji. Po co nam lu-
dzie skoro mamy Internet w telefonie. Ale
Czy na pewno czujemy, ze to jest wlasci-
wy kierunek? Dlaczego po spotkaniu
z drugim cztowiekiem czujemy, Ze warto

byto spedzi¢ ten czas rozmawiajac zamiast
,.klika¢” cos przy komputerze...? Dlacze-
go zatem postanowili$my porzucic t¢ for-
mg¢ kontaktu z ludzmi? Robimy to §wia-
domie, czy jednak zaskakuje nas troche
taka formuta funkcjonowania? Jezeli za-
skakuje, mozna wierzy¢, ze jeszcze mamy
szans¢ to zmieni¢. Nie tylko dla siebie,
ale rowniez dla tych, ktorzy dopiero za-
czynaja swoja przygode zawodowa i po-
szukuja wlasnej drogi w sprzedazy. Jeze-
li pozwolimy sobie dzisiaj na odejscie od
jednej z podstawowych wartosci i pod-
staw sprzedazy, budowania relacji mig-
dzyludzkich, niebawem to co robimy nie
bedzie si¢ wiele r6zni¢ od zawartosci po-
rownywarki cenowej. Bardzo bym chciat

ten trend powstrzymac i za kilka lat po-
wiedzieé¢, ze moja ocena byla zbyt pesy-
mistyczna, ale wymaga to od nas wszyst-
kich wlasciwego adoptowania si¢ do
zachodzacych zmian i dostrzegania zagro-
zen w szerszym kontekscie. Powyzsze nie
jest jedynym wyzwaniem jakie dostrze-
gam w obszarze dzisiejszej sprzedazy.

Etyka w biznesie

Nie jest ono tym razem zwiazane z roz-
wojem technologii, ale ze zmianami kul-
turowymi, relatywizacja postaw i dziatan.
Mam niepokojaca obserwacjg, ze presja
wyniku i wysokich oczekiwan —szczeg6l-
nie w czasie ujawniajacego si¢ kryzysu
ekonomicznego — powoduje przesunigcia
ograniczen moralnych i etycznych w pra-
cy handlowej. Wiemy, ze warto$¢ sprze-
dazy to nie tylko liczby i zysk. Oczywista
rola sprzedazy jest rowniez tworzenie

pozytywnego wizerunku firmy poprzez
uczciwe dziatanie. Jednak oczekiwane
przez firmy i szeféw silne zorientowanie
na realizacj¢ celow u niektérych osob
moze wywolywaé objawy zachowan wy-
kraczajacych poza etos sprzedawcy. Moze
dzieje si¢ tak dlatego, ze w czasach, w kto-
rych uczymy sig realizowa¢ coraz ambit-
niejsze cele, podnosimy wydajnosé pra-
cy, szkolimy siebie i nasze zespoty jak by¢
bardziej efektywnymi, zapominamy
o podtrzymywaniu i formutowaniu norm
kulturowych. Mozemy nazwaé to prze-
oczeniem i takie przeoczenie mozemy
oczywiscie naprawiaé, ale jezeli z zato-
zenia cel zaczyna uswigcac $rodki, ocie-
ramy si¢ o demoralizacj¢ postaw, ktore
predzej czy pdzniej dzia-
taja destrukcyjnie na re-
prezentowang organiza-
cj¢. Nie da si¢ oszukaé
natury, praw fizyki iis¢
na skroty pomijajac nie-
przemijajace wartos$ci.
Nawet jezeli przez chwi-
lg przyniesie to oczeki-
wany efekt, w dluzszej
perspektywie czeka nas
przegrana. Wazna rolg
w zakresie tworzenia sys-
temu warto$ci odgrywa
rowniez dobor wspotpra-
cownikow. Jezeli chcemy
zadba¢ o moralny wy-
miar aktywnos$ci handlo-
wej nie mozemy opiera¢ si¢ o ludzi po-
zbawionych oczekiwanych przez nas cech
liczac, ze nauczymy ich tego, czego nie
nauczyli ich rodzice i najblizsze otocze-
nie w okresie ich dorastania. Wiem, ze nie
jest fatwe uzyskanie pewnosci jakimi mo-
tywatorami kieruje si¢ nasz wspotpracow-
nik, ale jasne i konsekwentne stawianie
wzorcOw postgpowania z pewnoscia po-
zwoli na eliminowanie niechcianych po-
staw. Musimy ich szczerze nie cheiec a nie
tylko tworzy¢ takie wrazenie. Nie moze-
my ,,zmieniac twarzy” w zaleznosci od sy-
tuacji, w jakiej si¢ wlasnie znalezlismy
i kazdy z nas ma prawo powiedziec ,,nie”
jezeli czuje, ze w jego otoczeniu uznane
powszechnie wartosci nie sg respektowa-
ne. Walczmy zatem o sprawy dla nas waz-
ne i w ten sposdb minimalizujmy ryzyko
wystgpowania niechcianych patologii.
Odwagi!
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Kryzys to dobry czas na rewolucyjne
zmiany w dziale handlowym

Rozmowa z Pawiem Pietrzakiem
Freight Business Development Dyrektorem
DHL Freight DHL Express (Poland) Sp. z o.0.

Czy firmom spedycyjnym potrzebny jest
dzisiaj dziat handlowy, czy bardziej spedy-
tor handlowiec?

— Prawda lezy gdzie$ po $rodku, wszystko
zalezy od organizacji. Najlepszym rozwigza-
niem jest dobry handlowiec ze wsparciem spe-
dytora. Przed podjeciem decyzji, czy budowaé
dziat handlowy, nalezy zada¢ sobie pytanie —
na co nastawia sie moja firma, czy na szybki
wzrosti pozyskiwanie nowych klientéw, czy tyl-
ko na obstuge statych klientéw i rozwéj wraz
zich tempem wzrostu. Osobiscie jestem za
pierwszym rozwigzaniem, bo stabilny rozwo;
uzalezniony od rozwoju klienta jest ograniczo-
ny iprzy tym modelu sprzedazy nie da si¢
osiggng¢ ambitnego celu budzetowego.
W przypadku firm mniejszych, to drugie roz-
wigzanie moze lepiej sie optaca¢, gdyz nie
naraza firmy na wahania sezonowe, a stabil-
ny wzrost daje podstawy utrzymania firmy na
okre$lonej pozyciji rynkowej. Reasumujac de-
cyzja o tym, czy i w jaki sposob budowaé dziat
handlowy, musi wynika¢ ze strategii firmy.

Co charakteryzuje dobrego handlowca
w spedycji?
— Dobry handlowiec powinien
Lﬂ zdawaé sobie sprawe z ogra-
) niczen produktow, ktore ofe-
ruje klientom. W kazdej firmie
te ograniczenia bedg inne,
chociaz mogg dotyczy¢ po-
dobnych ustug. Pamietaj-
my, ze modele bizneséw
sq oparte na réznych
realiach, cho-
ciazby jak
terminy

l_f

czy tez ograniczenia operacyjne. Dobry han-
dlowiec powinien zna¢ doskonale swdj produkt
i umie¢ przedstawi¢ klientowi jego ogranicze-
nia w sposob jak najbardziej zrozumialy, a jed-
noczesnie zna¢ i przedstawia¢ w jak najlep-
szym $wietle zalety i unikalne cechy ustug,
ktdre oferuje, oraz co jest najbardziej oczywi-
ste powinien zna¢ otoczenie rynkowe, czyli
konkurencije i trendy ekonomiczno-rynkowe
panujace u klientéw. Poza tymi cechami zwia-
zanymi z otoczeniem biznesowym powinien
charakteryzowa¢ sie optymistycznym podej-
$ciem do zycia i zmian oraz (co oczywiste) byé
odpornym na stres z jakim mamy do czynie-
nia w naszej dynamicznej pracy.

Jakie s3 obecnie oczekiwania klientéw i jak
si¢ zmienia rynek?

- Kazdy z handlowcéw powie, ze dzisiaj to
cena jest najwazniejsza dla klienta, ale to 0gol-
ny oglad. Natomiast nalezy spojrzec glebiej
na rynek i odpowiedzie¢ sobie na pytanie -
dlaczego konkurencja daje nizszg cene? Byé
moze dlatego, ze daje nizszg jako$¢ ustugi, nie
ma zaplecza IT, monitoringu, petnego bezpie-
czenstwa, itp. Trzeba wejs¢ w procesy ustugi
i pokaza¢ wszystkie jej aspekty tacznie z kal-
kulacjg cenowa. Klient chce dostaé produkt jak
najbardziej odcigzajacy go od pracy, a widzac
mape procesow, ktdre spedycja musi wykonac
lepiej zrozumie naszq kalkulacje cenowg ifa-
twiej bedzie mu podjaé decyzje o wyborze
najlepszego partnera logistycznego/transpor-
towego.

W jakim stopniu kryzys zaostrzyl rywaliza-
cje i walke cenowa na rynku spedycyjnym?
— A czy faktycznie mamy kryzys, czy raczej
spowolnienie gospodarki i urealnianie wzrostu
gospodarczego? Wahatbym sie udzieli¢ jed-
noznacznej odpowiedzi, bo klienci z jednej
strony dajg sygnat, ze jest nienajlepiej, a z
drugiej strony odnotowali$my w pazdzierniku
najlepsze wyniki sprzedazy od poczatku ist-
nienia DHL Freight. Faktem jest, ze walka
cenowa uwidocznita sie bardziej niz kiedykol-
wiek i kazdy w niej uczestniczy. Klienci starajg

sie wycisna¢ ze stawki transportowej ,ostat-
nig krople”, ale tak byto réwniez w czasach
prosperity i tak jest nadal. Tyle ze, sytuacja
Kryzysowa” jest dobrg przestankg do maksy-
malnej redukcji kosztéw. Niepokojace nato-
miast jest to, ze walka cenowa prowadzi do
bardzo agresywnych i czasami absurdalnych
dziatan na rynku.

Naile obawiacie sie czarnych prognoz ma-
kroekonomicznych na 2013 rok?

— Dziatania optymalizacyjne w DHL zostaty juz
dawno podjete i bacznie przygladamy sie
temu, co dzieje sie na rynku i w prognozach
makroekonomicznych. Widzimy spowolnienie
u producentéw czesci zamiennych do samo-
choddw marek powszechnych, ale jak sie spoj-
rzy na marki premium, to wida¢ wyrazny
wzrost sprzedazy. Na biezaco dostosowuije-
my swoje prognozy do zmian w otoczeniu ze-
wnetrznym. Redukujemy i monitorujemy kosz-
ty na kazdym szczeblu i w kazdym dziale.
Przyjmujac budzet na ten rok, przewidzieliSmy
okres u$pienia po mistrzostwach Euro 2012
i to sie sprawdzito. We wrze$niu weszli$my na
fale wznoszaca, a pazdziernik byt najlepszym
miesigcem w naszej historii. Wiec trzymamy
reke na pulsie, odpowiednio przy tym moty-
wujac naszych handlowcéw.

Co najbardziej motywuje handlowcow?

— Premia jest podstawg motywacji. Nasi han-
dlowcy mdwig wprost — ,nie pracujemy dla idei,
ale dla pieniedzy”. PrzeprowadziliSmy matg
rewolucje w organizacji systemdw motywacyj-
nych dziatéw handlowych. Okazato sig, ze
czynniki motywacyjne, ktére byty do tej pory
trudne do wyttumaczenia i zbyt wygorowane
nagle staty sie osiggalne i proste, bo handlow-
cy byli ,gtodni sukcesu”. ,Przegtodzony” han-
dlowiec jest najbardziej zmotywowanym han-
dlowcem. Dzisiaj wszyscy daza do realizacji
celu, aby uzyskac premie maksymalna.

Czy sa jakie$ Swiadczenia pozaptacowe,
ktore maja istotne znaczenie w motywacji
handlowcéw?

— Tak, stosujemy réwniez motywacje presti-
zowg, czyli wprowadzamy element rywalizacji.
Tworzymy swoistg lige wérdd handlowcéw,
a nagrody za wejscie do tej ligi sg rézne np.
nagrody rzeczowe, kolacja z rodzing na koszt
firmy, pochwata ze strony Zarzadu. Dobrym zja-
wiskiem jest fakt, ze handlowcy siebie nawza-
jem motywujg, wigczajgc sie w rywalizacje.

Dzigkuje za rozmowe,

Beata Trochymiak
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Przedstawiciel Handlowy
| Key Account Manager

ajczesciej spotykane stanowiska w dzia-

le sprzedazy w branzy TSL to Przedsta-
wiciel Handlowy i Key Account Manager. Cel
pracy w dziale handlowym w firmie logistycz-
nej czy transportowej jest taki sam jak w kaz-
dej innej — sprzedac jak najwiecej, pozyskac
jak najwiecej klientéw. Cele te sg najczesciej
sformalizowane w postaci rocznych czy kwar-

Przyktad struktury handlowej

na przyktadzie firmy SKAT Transport
- Handlowiec

— Starszy Handlowiec

— Key Account Manager

— Regional Manager

— Sales Department Manager

— Z-ca Dyrektora ds. Handlowych

talnych budzetéw do wykonania. Ponadto
w obu przypadkach pracodawcy ktadg nacisk
na ilo$¢ zrealizowanych wizyt.

Obowigzki na tych stanowiskach tgczg sie
z docieraniem do nowych klientow, licznymi
rozmowami telefonicznymi, spotkaniami, kal-
kulacjami ofert i negocjacjami. Kazdy z tych
elementéw jest trudny — czy to wykonywanie
,cold call'i” czyli préby nawigzania pierwsze-
go kontaktu z potencjalnym klientem, albo
przygotowanie odpowiedniej prezentacji firmy
i kalkulacji ofert. Jest wiele ustug logistycz-
nych, ktére musza by¢ wyceniane indywidu-
alnie, wtedy nad wyceng pracuje handlowiec
oraz osoby z dziatu operacyjnego. Bardzo
wazne jest, zeby miedzy nimi byta odpowied-
nia komunikacja i zrozumienie potrzeb klien-
ta versus mozliwosci firmy. Osoba sprzedaja-
ca musi tez $wietnie zna¢ proces, zeby go
odpowiednio przedstawic¢ klientowi i méc od-
powiedziec na szczegdtowe pytania, ale tak-
ze musi wierzy¢ w jako$¢ prezentowanych
przez siebie ustug — tylko wtedy moze by¢ wia-
rygodna dla klienta.

Kto sprawdzi sie jako Key Account
Manager lub Przedstawiciel
Handlowy?

Konieczne sg w tym wypadku wysokie kom-
petencje komunikacyjne oraz wiara w sukces.
Jest to praca dla 0séb z pasja, otwartych na
ludzi, ktére dazg do samorealizacji i rozwoju
osobistego. W pracy w dziale handlowym nie-

| ABC ZAWODOW TSL

zbedny jest réwniez updr, zdolno$ci negocja-
cyjne, zyczliwo$¢ i umiejetnosé koncentrowa-
nia sie na rozmdwcey. Nie mniej wazna jest sa-
modyscyplina i planowanie.

Wady i zalety

Do zalet nalezy niewatpliwie mozliwo$¢ cia-
gtego uczenia sie — poznawania procesow,
organizacji i ludzi z réznych branz. Jest to pra-
ca ciekawa i dynamiczna, zwigzana z wyjaz-
dami, uczestnictwem w roéznych spotkaniach
i konferencjach. Ponadto do zalet nalezy réw-
niez elastyczny czas pracy — nie trzeba by¢
w biurze codziennie o okre$lonej godzinie,
najczesciej handlowcy sami zarzadzajg swo-
im czasem. Ogromnym plusem jest satysfak-
cjaz pozyskanych projektdw oraz idace za tym
wynagrodzenie. Praca na stanowisku handlo-
wym faczy sie z ciggta presjg na wynik, czego
wynikiem jest duzy poziom stresu. Minusem
mogq by¢ takze czeste delegacje, pézne po-
wroty i konieczno$¢ nieustannego godzenia

Przyktad $ciezki kariery handlowej

w firmie kurierskiej

— Pracownik call centre/Dziat Obstugi Klienta
— Specjalista ds. Telesprzedazy/Inside Sales
— Przedstawiciel Handlowy

— Key Account Manager

— Kierownik Zespotu Handlowego

obowigzkéw w pracy z domowymi. W wigk-
szych organizacjach handlowiec musi réwniez
poswieci¢ duzo czasu na sporzgdzanie rapor-
tow i statystyk.

Osoby pracujgce w dziale handlowym majg
mozliwo$¢ otrzymania wysokiego wynagro-
dzenia, ktére jest uzaleznione od wynikow
sprzedazy. Pensja sktada sie z ele-
mentu statego oraz prowizji, ktérej
wysokos¢ jest znaczna, ale jej otrzy-
manie zalezy od skuteczno$ci dzia-
tan handlowych. Dodatkowo han-
dlowcy posiadajg atrakcyjne
narzedzia pracy - auto stuzbowe
oraz laptopa.

Sciezka kariery

— struktura handlowa
Najnizszym stanowiskiem w dziale
handlowym jest asystent badz stano-
wisko zwigzane z call center. Kolej-

nym etapem w karierze moze by¢ juz Przed-
stawiciel Handlowy - ale w wigkszych organi-
zacjach wystepuje réwniez ,stopniowanie”
tego stanowiska — a potem Key Account Ma-
nager. Czesto handlowcy czy Key Account
Managerowie sg odpowiedzialni za sprzedaz
segmentu produktéw firmy. Czes$¢ specjalizu-
je sie w ustugach transportu morskiego i lot-
niczego, inni sprzedajg transport krajowy
a jeszcze inni ustugi logistyki kontraktowe;.
Zdarzajg sie réwniez specjalizacje ,branzowe”
— czyli sprzedaz produktéw firmy do okreslo-
nego segmentu klientéw np. firm z branzy
automotive, FMCG, producentéw AGD, itd.
Key Account Manager (KAM) odpowiada za
pozyskanie duzych kontraktéw, kontaktuje sie
z potencjalnymi klientami, ktdrzy moga dac fir-
mie duze obroty — sg to przede wszystkim
duze zaktady produkcyjne czy sieci handlo-
we. KAM w firmie miedzynarodowej bardzo
czesto wspotpracuje z zagranicznymi oddzia-
tami firmy w przypadku przygotowania oferty
dla klientéw dziatajacych globalnie, ktérzy
wybierajg dostawce na poziomie europejskim
czy Swiatowym.

Réwnorzednym stanowiskiem do KAM jest
Kierownik Handlowy, ktdry zarzadza zespo-
tem handlowcow w danym regionie.

Materiat zostat przygotowany w oparciu o wy-
powiedzi pp.: Iwony Trzeciak-Kucza - pracu-
je w dziatach sprzedazy od 10 lat, gtownie jako
Key Account Manager; Agnieszki Kaliszewskej
przedstawiciela handlowego DSV Road; Alek-
sandry Stupak-Pirowicz specjalisty ds. mar-
ketingu i sprzedazy Mexem oraz Wojciecha
Czacharowskiego ze SKAT Transport

(Opr. Anna Galewska)
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Co zdaniem Pani jest obecnie najwieksza
stabos$cia branzy TSL w Polsce?

— Hermetycznos¢ i ograniczenie logistyki tyl-
ko do firm globalnych. Najwigksze firmy z ryn-
ku uzurpujg sobie prawo do tego, aby méwic¢
0 sobie ,my logistycy”, a przeciez logistyka nie
wynika z wielkosci, bo jest to pewien sposob
organizacjii zamyst podjecia okre$lonych dzia-
tan bez wzgledu na ich skale. Czesto spoty-
kam sie z opinig ze strony duzych koncernéw,
ze mate firmy psujg rynek TSL, bo dziatajg
nieprofesjonalnie, bo zanizajg ceny, bo sg
stabsze infrastrukturalnie, etc., a to jest bar-
dzo krzywdzaca opinia. Tak naprawde cata
gospodarka opiera sie na dziatalno$ci firm
MSP. Przewaga matych firm jest to, Ze sg bar-
dziej mobilne, elastyczne. Czesto, to wiasnie
mniejsze firmy pokazujg nowe mozliwosci re-
alizacji ustug i nowe pomysty na projekty.
O tym wiedza tez klienci, ale nie branza TSL,
ktéra pomija to milczeniem. Najwieksi gracze
majg tez swoisty monopol na przetargi duzych
projektdw i ciezko jest ten monopol przetamaé.
Tutaj wida¢ drugg stabo$é naszej branzy.
Mniejsze firmy zamiast faczy¢ sity i walczyé
wspdlnie o udziat w duzych projektach logi-
stycznych, rywalizujg ze sobg, pomimo ze
majg pomysty i wiedze jak je zrealizowac. Nie
ma w Polsce wspofpracy pomiedzy przedsie-
biorcami, co wynika pewnie troche z polskie;
mentalnosci. Nie potrafimy wspdidziata¢ ze
soba, czesciej prowadzimy ostrg rywalizacje
niz wspotpracujemy ito jest najwiekszg sta-
boscig naszego rynku.

Wzmocnienie wspétpracy w branzy bedzie
moze kolejnym etapem rozwoju rynku
TSL?

— Patrzac na rozwdj gospodarki Niemiec, gdzie
znajduije sie siedziba naszej firmy, mozna takg

.ﬁ KOBIETY W LOGISTYCE

Powinnismy dazy¢ do wspoétpracy,
a nie zaostrzac rywalizacje

Rozmowa

z Magdaleng Guzowska
prokurent Sostmeier
Polska Sp. z 0.0

teze postawi¢. Oni sg mistrzami w zrzeszaniu
przedsiebiorstw i wypracowywaniu systemu
wspotpracy na rynku, gdzie kazdy wie gdzie
jest jego miejsce i jakie ma prawa. Na pewno
w Polsce zmierzamy w strone konsolidacji ryn-
ku TSL i tego unikng¢ sie nie da, ale czy be-
dzie to oznacza¢ lepszg wspodtprace, nie je-
stem przekonana.

Poréwnujac nasz rynek do rynku niemiec-
kiego, jak Pani ocenia role kobiet w bran-
zy TSL, jest wieksza czy mniejsza?

- Nie widzeg rdznicy, awans kobiet na stano-
wiska menedzerskie jak i zatrudnienie w TSL
wigze sie z osobowoscig i kompetencjami.
Z pewnoscig kobietom jest nieco trudniej niz
mezczyznom, i to po obu stronach granic,
godzi¢ zycie rodzinne i wychowywanie dzieci
z zyciem zawodowym i karierg. Branza TSL
jest specyficzna i wymaga duzego zaangazo-
wania oraz dyspozycyjnosci. By¢ moze ten fakt
powoduje, ze nadal na wyzszych stanowi-
skach menedzerskich sg gtéwnie panowie i to
bez wzgledu na kraj.

A jak Pani trafita do branzy TSL?

— Przez przypadek, zaczeto sie od wspdtpra-
cy z firmg spedycyjng tuz po studiach, jako
ttumacz. Potem zostatam asystentkg zarzadu
tej firmy, a po przej$ciu szkolen zaczetam pra-
ce na stanowisku spedytora i dalej juz awan-
sowatam na stanowiska kierownicze, na po-
czatku zarzadzatam matymi grupami, potem
wiekszymi a dzisiaj catg firma. Z wyksztatce-
nia jestem lingwistka. Kiedy$ nie byto kierun-
kow studiéw o profilu logistycznym czy spe-
dycyjnym. Dzisiaj system ksztatcenia wyglada
nieco inaczej, jest nowoczesniejszy, chociaz
brakuje potaczenia nauki z praktyka, co jest
jego minusem.

No wiasnie, Sostmeier chetnie zatrudnia
absolwentow. Co jest najwieksza bariera
dla mtodych ludzi w pozyskaniu pierwszej
pracy?

- Nasza firma nie stawia barier mtodym lu-
dziom, araczej stara sie ich wspiera¢. Jed-
nakze wymagamy solidnej podstawy teore-
tycznej i okreslonych cech osobowos$ciowych.
Najwiekszym atutem zatrudniania mtodych
0s0b bez do$wiadczenia jest to, ze uczg sie
bardzo szybko zawodu i nie majgq zadnych
nawykow.

Co uwaza Pani za swoj najwiekszy sukces?
- Z pewnoscig jest nim zdobycie wszechstron-
nej wiedzy, dzieki ktérej moge dzisiaj spokoj-
nie zarzadzac firma. Dojscie do tej wiedzy
trwato dtugo i ta droga byta dosy¢ trudna, ale
dzisiaj to procentuje. Swdj dorobek zawodo-
wy w sensie sukcesu. postrzegam jako umie-
jetnos¢ sktadania réznych elementow w catosé
od przygotowania projektu, poprzez wykonaw-
stwo, zarzgdzanie i calg obstuge administra-
cyjna. Do sukcesow zaliczytabym takze wykre-
owanie wizerunku naszej firmy jako rzetelnego
i zaufanego partnera zaréwno dla klientow jak
i innych firm z branzy oraz zbudowanie profe-
sjonalnego zespotu na gruncie wzajemnego
szacunku, lojalno$ci i uczciwosci.

Czy trudno jest Pani znalez¢ czas dla siebie?
- To wyzwanie dla kazdej kobiety, ktéra oprécz
rodziny chciataby jeszcze co$ osiggna¢ na
polu zawodowym. To sztuka wyboru, co$ za
co$. Staram sie nie przenosic¢ tematdw pracy
na zycie rodzinne. Wieczory i weekendy bez-
wzglednie poswigcam rodzinie i oddaje sie
swojej pasji, ktora jest czytanie ksiazek, a tak-
Ze wypady rodzinne, gotowanie oraz rob6tki
reczne, na ktére zazwyczaj nie starcza juz
czasu.

Dzigkuje z rozmowe,

Beata Trochymiak
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